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Introducción

			La actualidad de guerras como las de Ucrania, Palestina, Sudán o Irán, por ejemplo, ha marginado el estudio de la naturaleza y el abordaje de conflictos armados de baja o media intensidad, aquellos que presentan menos de 500 muertos en al menos un año. Existe un gran número de estudios sobre las guerras y sus negociaciones, y yo mismo me he dedicado a ello en los últimos años1, pero hay menos literatura en lo relativo a los numerosos conflictos armados que no producen tantas víctimas mortales, y no por ello dejan de tener enormes efectos sobre la población civil, siempre la primera víctima de dichos conflictos. 

			La historia de los conflictos armados ha demostrado, una y otra vez, que aguardar a que las condiciones “maduren” por sí solas para iniciar un proceso de negociación equivale, en la práctica, a consentir la prolongación del sufrimiento humano bajo la falsa cobertura de un realismo político que, con frecuencia, no es más que inercia disfrazada de prudencia. La metáfora de la fruta que debe madurar antes de ser recogida puede resultar útil para describir ciertos fenómenos naturales, pero aplicada a los conflictos armados revela una pasividad inaceptable frente al ataque sistemático de vidas, comunidades y proyectos colectivos, pues la guerra no espera, sus víctimas no esperan, y tampoco debería esperar la voluntad política de quienes tienen la responsabilidad, o simplemente la capacidad, de impulsar la paz. Frente a esa lógica de la espera, existe una alternativa más exigente y más honesta: la de provocar activamente la madurez de las condiciones para el diálogo, creando incentivos, formulando propuestas concretas, activando presiones sociales e internacionales, construyendo confianzas mínimas y reduciendo los costos percibidos de sentarse a negociar, porque la madurez en los procesos de paz no es un estado que se alcanza espontáneamente, sino un resultado que se construye con deliberación, audacia y perseverancia. Esta perspectiva activa reconoce que la paz no es simplemente la ausencia de guerra, sino un bien superior que posee una urgencia moral propia e inaplazable, ya que, a diferencia de otros bienes políticos que admiten gradaciones y compromisos, la paz compite directamente con la muerte, la devastación y la destrucción de lo humano, lo que le otorga una prioridad que no puede subordinarse a los tiempos estratégicos de los actores armados ni a los ciclos electorales de los gobiernos, sino que debe imponerse como imperativo ético sobre cualquier cálculo de oportunidad. Negociar antes de que “todo esté listo” no es ingenuidad ni debilidad; es, por el contrario, la expresión más elevada de una racionalidad política que comprende que en los conflictos armados el tiempo no es neutral —cada día de guerra tiene un precio concreto en cuerpos, memorias y futuros truncados— y que, por tanto, acortar ese tiempo a través de iniciativas de paz, aunque el terreno sea imperfecto y los actores desconfiados, es siempre preferible a esperar una madurez que, si nadie la provoca, puede simplemente nunca llegar.

			En este estudio intento analizar los conflictos armados de menor intensidad de este siglo, prescindiendo de los casos de yihadismo y los conflictos comunales; estos últimos muy numerosos en el continente africano, así como los conflictos meramente dedicados a la rapiña de los recursos naturales, la lucha por el poder local o los grupos criminales dedicados al narcotráfico, con una sola excepción (EGC). Me centro, pues, en los conflictos armados centrados en la búsqueda del poder político nacional o fórmulas de autogobierno (poder regional), con una muestra de 36 casos de 17 países, que señalo en el anexo. El 63% de ellos están relacionados con el poder político regional, los que buscan independencia o autonomía, frente al 31% de casos que buscan el poder político a escala nacional. Estos datos son muy relevantes, pues los objetivos de dichos conflictos armados difieren bastante de las guerras del mismo periodo. Por este motivo, en varios capítulos haré una distinción entre estas dos tipologías al hacer el análisis. Ello supone, también, que la forma de gestionar dichos conflictos, buscando negociaciones que permitan llegar a un acuerdo de paz que les ponga fin, en gran medida también es diferente, puesto que presentan unos desafíos y problemas que afectan al ámbito negociador, que es donde quiero poner el acento. En el 63% de los casos, casi dos tercios, el número de muertos acumulados en estos conflictos no ha superado los 2.000, y en el 26%, menos de 1.000. Hasta finales de 2024, estos conflictos habían provocado unos 69.000 muertos.

			Estos datos revelan que la mayoría de los conflictos analizados presentan cifras de mortalidad relativamente limitadas, en términos comparativos, respecto a las guerras. Sin embargo, es éticamente necesario advertir contra la tentación de interpretar la baja magnitud numérica como sinónimo de menor gravedad o de sufrimiento reducido. Desde una perspectiva ética, cada vida humana posee un valor intrínseco e inconmensurable, independientemente del contexto en que se pierda. Este principio, reconocido tanto en la tradición filosófica, desde Kant hasta los marcos contemporáneos de derechos humanos, como en el derecho internacional humanitario, nos obliga a no relativizar las pérdidas humanas en función de su volumen estadístico. El sufrimiento no se distribuye proporcionalmente a las cifras: una sola muerte violenta genera consecuencias irreversibles sobre el entorno inmediato de la víctima y sobre el tejido social de su comunidad. Por tanto, el análisis cuantitativo de la mortalidad en conflictos armados debe complementarse siempre con una consideración cualitativa del impacto humano, evitando que la comparación estadística derive en una normalización o minimización de la violencia y sus consecuencias.

			El dato más significativo, y que ha dado pie a redactar este libro, es que, en la casi totalidad de los casos estudiados, el 89% de los conflictos armados analizados han contado con algún proceso de negociación a lo largo de su desarrollo, independientemente de la calidad de los diálogos sostenidos, la frecuencia con que estos se llevaron a cabo o el desenlace al que finalmente condujeron. Este porcentaje resulta revelador por varias razones; en primer lugar, demuestra que incluso los actores más radicales, aquellos que en apariencia rechazan cualquier forma de diálogo, terminan por sentarse, en algún momento de la confrontación, a explorar salidas negociadas. En segundo lugar, evidencia que la vía armada, por más que algunos la perciban como el único lenguaje posible en ciertos contextos, acaba reconociendo sus propios límites y cediendo terreno a la política. En tercer lugar, confirma que la negociación no es un signo de debilidad, sino una expresión de racionalidad estratégica por parte de quienes participan en un conflicto. La mayoría de las negociaciones han durado entre uno y cuatro años, y cada grupo armado ha necesitado una media de 2 o 3 ciclos de negociación, empleando unas 13 rondas de diálogo. Es una media, pues hay casos, como las FARC, que entre 2012 y 2016 necesitaron 60 rondas, y en la India, el NCSN-IM nada menos que 81.

			Mientras existan negociaciones habrá esperanza, por tenue que esta sea, pues la historia ha demostrado de manera reiterada que no existe otro método verdaderamente eficaz para poner fin a un conflicto armado de manera duradera y sostenible, ya sea de baja o media intensidad. La solución militar pura, cuando llega a producirse, rara vez clausura de forma definitiva las causas profundas que originaron la violencia; en cambio, tiende a gestar nuevos ciclos de confrontación que se reproducen bajo formas distintas. La negociación, en contraste, abre la posibilidad de abordar dichas causas estructurales (la desigualdad, la exclusión política, los agravios históricos, las disputas territoriales, etc.) y de construir acuerdos que, aunque imperfectos, otorguen a las partes un marco legítimo dentro del cual canalizar sus diferencias. No se trata, por supuesto, de idealizar el proceso negociador ni de ignorar sus enormes dificultades, sus retrocesos, sus fracturas internas y sus manipulaciones. Se trata, más bien, de reconocer que el diálogo, incluso cuando falla, siembra semillas que en algún momento futuro pueden germinar en acuerdos más sólidos. En este sentido, cada mesa de negociación, cada ronda de conversaciones, cada gesto de distensión, por modesto que parezca, representa un avance en la dirección correcta y un reconocimiento implícito de que la paz, aunque difícil, es posible.

			Este estudio presenta un análisis revelador que desmiente un prejuicio ampliamente extendido en los estudios sobre resolución de conflictos. El dato de 52 altos al fuego, de los cuales 31 fueron bilaterales, no solo resulta estadísticamente significativo, sino que evidencia algo fundamental: la disposición de las partes en conflicto a crear condiciones mínimas de entendimiento antes y durante los procesos negociadores. Este hallazgo cobra especial relevancia si consideramos que los altos al fuego no son simplemente pausas tácticas en el enfrentamiento, sino que funcionan como verdaderos catalizadores de la confianza mutua. Cuando las armas callan, aunque sea temporalmente, los equipos negociadores pueden trabajar en un ambiente de menor tensión, con mayor disposición al diálogo y con la mente puesta en los acuerdos y no en la supervivencia inmediata. La desescalada de la violencia reduce los estímulos emocionales que alimentan posiciones intransigentes y abre espacio para la racionalidad diplomática. Es igualmente relevante el hecho de que estos altos al fuego afectaron al 61% de los grupos armados y al 39% de los ciclos de negociación, lo que sugiere una cobertura considerable del fenómeno y, sobre todo, un impacto directo en la protección de la población civil, que deja de quedar atrapada entre los fuegos cruzados durante los periodos de negociación. En definitiva, el texto aporta una evidencia empírica valiosa que debería orientar futuras políticas de mediación: incorporar altos al fuego como mecanismo estructural dentro de los ciclos negociadores no es ingenuidad política, sino una herramienta probada para construir procesos de paz más sólidos, legítimos y humanos.

			Tabla 1
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							(AP) acuerdo de paz.

							Nota: Los dos grupos que faltan tienen demandas o características de otro tipo, como ocupación territorial. 

							Fuente: Elaboración propia.

						
					

				
			

			


Más de la mitad de estos conflictos armados que están activos en 2026 se han iniciado en su mayoría a partir de 2010, mostrando que la segunda década de este siglo ha tenido una enorme conflictividad, seguida de la década presente. Lamentablemente, la cifra de acuerdos de paz es baja en este tipo de conflictos armados, 14%, bastante inferior al de los acuerdos de paz logrados en las guerras de 1990 a 2025, que fue del 35%. Hay, pues, un reto enorme en cuanto a la necesidad de lograr negociaciones de paz fructíferas.

			Las negociaciones con grupos armados en conflictos de baja y media intensidad revelan un patrón complejo y frecuentemente frustrante, definido por la fragmentación de los actores, la volatilidad de los acuerdos y la dificultad estructural de construir legitimidad negociadora duradera. La multiplicidad de facciones, muchas surgidas precisamente del fracaso o la reconfiguración de acuerdos previos, genera escenarios donde resulta difícil identificar interlocutores con suficiente representatividad y disciplina interna para sostener lo pactado, de modo que los procesos transitan cíclicamente entre ceses al fuego parciales, diálogos exploratorios y rupturas recurrentes. Cuando los acuerdos carecen de sustento político sólido, resultan reversibles ante cambios de gobierno, presiones regionales o transformaciones en la correlación de fuerzas sobre el terreno. Los resultados varían entre acuerdos de alto al fuego de baja implementación, integraciones parciales de combatientes, autonomías negociadas y procesos que se congelan o colapsan sin haber resuelto las tensiones que los motivaron. Lo común es que estos conflictos, catalogados de baja o media intensidad más por su escala que por su crueldad, generen negociaciones donde el Estado frecuentemente cede en reconocimiento político sin ofrecer transformaciones estructurales, mientras que los grupos armados aceptan treguas tácticas sin renunciar a sus capacidades militares, produciendo lo que denominamos paz negativa, esto es, ausencia relativa de combates sin resolución de las causas profundas. Esta dinámica se reproduce con notable consistencia en geografías y contextos culturales muy distintos, lo que sugiere que no se trata de fallas particulares de actores específicos, sino de una limitación inherente a la lógica misma de estas negociaciones, ya que gestionan el conflicto sin transformarlo, prolongando indefinidamente procesos que acumulan costos humanos y materiales sin aproximarse a una resolución genuina. En el momento de escribir estas páginas, el 66% de los conflictos armados analizados estaban activos, y solo el 14% habían logrado un acuerdo de paz, un dato muy revelador de la dificultad de gestionarlos. Con todo, en el 63% de los casos había o hubo negociaciones, un acumulado de experiencias que permiten sacar lecciones2. Y un dato muy significativo es, también, que en el 87% de estas negociaciones de conflictos armados de baja o media intensidad, han existido momentos de alto al fuego, un porcentaje importante que obliga a pensar en su valor.

			Hay varios factores esenciales que constituyen el núcleo de la capacidad negociadora de cualquier actor en conflictos armados de baja y media intensidad: la flexibilidad, la tolerancia al diálogo, el pragmatismo político, la legitimidad internacional, la cohesión institucional, la cohesión interna del grupo, la percepción del equilibrio de fuerzas, el grado de fragmentación del grupo armado, la naturaleza de las demandas y su posible maximalismo, la existencia de economías de guerra, los incentivos para hacer la paz, el apoyo territorial, la memoria histórica del proceso, la capacidad y neutralidad del mediador, el apoyo de las poblaciones afectadas, la legitimidad de la representación, la voluntad negociadora, la claridad política, el respeto a la población civil, la voluntad de desescalar el conflicto, la experiencia negociadora y la capacidad de implementación. Esta lista de 22 cuestiones es el termómetro que permite ver si hay o no condiciones para empezar o continuar con una negociación. No hay que llamarse al engaño: si la mitad no se cumplen, el intento de negociar fracasará. Tanto los gobiernos como los grupos armados deben hacer ese ejercicio de ver lo que ya tienen o lo que les falta, pues, si hay carencias, deben ver cómo superarlas y estar en condiciones de empezar a negociar algún día.

			Cuando se comparan estos procesos con las negociaciones en conflictos de alta intensidad, las guerras, emergen diferencias estructurales reveladoras que, sin embargo, no se traducen necesariamente en una mayor calidad de la paz alcanzada. En las guerras de gran escala, la presión militar simétrica o la intervención de potencias externas crea umbrales de agotamiento que fuerzan negociaciones con mayor urgencia y, paradójicamente, con mayor disposición a concesiones sustantivas y reconocimientos políticos que en contextos de menor intensidad habrían sido impensables; la destrucción acumulada actúa como catalizador de acuerdos que reconfiguran equilibrios de poder de manera más drástica y visible. No obstante, estos acuerdos de alta intensidad también resultan más frágiles en términos de paz positiva, puesto que la derrota o el agotamiento militar no eliminan la capacidad de resurgimiento de los actores cuando las condiciones políticas, económicas y sociales que alimentaron el conflicto permanecen intactas, de manera que la reanudación de las hostilidades tras periodos de relativa calma constituye un fenómeno recurrente. En síntesis, mientras las negociaciones en conflictos de baja y media intensidad tienden a producir acuerdos más elaborados institucionalmente (marcos de autonomía, comisiones de verdad, mecanismos de reintegración), pero con baja implementación y alta recurrencia del conflicto, las negociaciones en guerras de alta intensidad producen ceses más abruptos, más condicionados por la geopolítica regional e internacional y menos orientados a la justicia transicional. Ambos tipos comparten, en definitiva, el mismo déficit fundamental: la incapacidad de transformar las estructuras económicas, políticas y de reconocimiento que originaron la violencia, confirmando que ni la intensidad del conflicto ni la sofisticación técnica del proceso negociador garantizan por sí solos una paz sostenible. 

			En cualquier proceso de negociación con grupos armados, el punto de partida decisivo es que todas las partes interioricen que la desescalada de la violencia no es un gesto táctico ni reversible, sino un pilar estructural del propio proceso. Esto supone traducir esa voluntad en compromisos concretos y verificables: ceses al fuego —aunque sean graduales o territoriales—, acuerdos humanitarios que protejan a la población civil, limitaciones al uso de determinadas armas o prácticas (bombardeos indiscriminados, minas, violencia sexual), y la creación de mecanismos de verificación con participación internacional o de terceros de confianza. Estas medidas tienen un doble efecto, ya que reducen el sufrimiento inmediato y, al mismo tiempo, generan una mínima arquitectura de confianza que permite avanzar en cuestiones más complejas. Sin esta base, la negociación queda atrapada en la lógica de la confrontación, donde cada parte busca mejorar su posición militar antes que construir una salida política.

			Otro aspecto fundamental es el de las garantías, que son clave en los procesos de paz y se agrupan en tres grandes tipos: operacionales (alto al fuego verificado con mecanismos bilaterales o tripartitos y observación internacional), políticas/jurídicas (garantizar participación política, no persecución y estatus legal, especialmente cuando cuentan con reformas constitucionales o supervisión internacional) y socioeconómicas/humanitarias (acceso a tierra, sustitución de cultivos, atención a víctimas, corredores humanitarios y reintegración). Aunque los mecanismos tripartitos con actores neutrales suelen conferir mayor legitimidad, su efectividad operacional no siempre se materializa si persisten incentivos para la violencia. Las garantías políticas y jurídicas potentes requieren estándares y reformas sostenidas, pero enfrentan obstáculos de voluntad política y recursos; las socioeconómicas, pese a su diseño, suelen ser las más costosas y difíciles de implementar, quedando frecuentemente como deudas pendientes que debilitan la confianza y pueden reactivar el conflicto. En conclusión, la desconfianza no es una mera precondición de la paz, sino su consecuencia directa ante la falta o incumplimiento de garantías sólidas; por ello, las garantías deben ser creídas y practicadas con cohe­­rencia, recursos y continuidad, pues sin verificación, legitimidad e implementación sostenida, cualquier acuerdo corre el riesgo de permanecer como un documento vacío.

			La experiencia comparada muestra que la reducción de la violencia solo es sostenible si se acompaña de un abordaje serio de las causas profundas del conflicto. Negociar implica ir más allá de los síntomas y entrar en los factores estructurales que alimentaron la guerra: exclusión política, marginalización territorial, desigualdades económicas, disputas por recursos, agravios históricos o negación de identidades. Hablar de “salidas valientes pero posibles” significa aceptar que algunas transformaciones serán inevitables —reformas institucionales, mecanismos de inclusión, redistribución de poder o reconocimiento de derechos—, pero también que deben diseñarse de forma realista, secuenciada y viable. Aquí es clave construir agendas equilibradas, con prioridades claras, calendarios flexibles y garantías de implementación, evitando tanto las soluciones superficiales que no resuelven nada como los planteamientos maximalistas que hacen inviable cualquier acuerdo.

			En países con larga tradición de conflictos armados y múltiples negociaciones, incluidos acuerdos de paz, plantear unas nuevas negociaciones con otros actores armados, con ajustes puntuales y resultados concretos, como se propuso en Colombia a mediados de 2022, implica reconocer que la paz no es un evento sino un proceso inacabado que exige voluntad política sostenida y honestidad sobre los fracasos o deficiencias anteriores. Es un acto de responsabilidad institucional, que obliga al Estado a no abandonar la mesa cuando el camino se torna difícil, aunque esa obligación pierde toda legitimidad moral si no va acompañada de la condición innegociable de proteger a la población civil y a los líderes sociales, que históricamente han sido las principales víctimas de un conflicto que no eligieron. Ir a las raíces del problema, la desigualdad territorial y la ausencia del Estado en regiones enteras, por ejemplo, significa asumir que ningún acuerdo de silenciamiento de armas será duradero si no va seguido de una presencia estatal real en educación, salud, justicia e infraestructuras, porque la violencia organizada prospera precisamente donde el abandono institucional ha creado un vacío que otros llenan con poder armado. Completar lo ya acordado con otros grupos armados, en caso de que estos tengan una agenda realista que sirva para ultimar respuestas a las carencias evidentes o a promesas incumplidas, no es debilidad sino coherencia, pues sería contradictorio convocar nuevos diálogos mientras se continúa incumpliendo lo ya pactado en acuerdos previos, y en ese sentido un mecanismo de diálogo nacional, donde los grupos armados no serían los principales protagonistas, pero sí acompañantes, emerge como un espacio ambicioso y necesario, aquel donde las reformas pendientes dejan de ser promesas aplazadas para convertirse en el verdadero contenido de una democracia plena, entendida no como el simple ejercicio del voto, sino como la garantía efectiva de derechos para todos los ciudadanos, especialmente para quienes han vivido al margen del Estado y de la historia oficial. Sin embargo, reconocer la complejidad estructural del conflicto y la necesidad de transformaciones profundas no basta por sí solo. Todo ese andamiaje institucional, territorial y normativo requiere, en última instancia, de un ingrediente que no puede legislarse ni imponerse desde afuera: la disposición genuina de los actores en conflicto a renunciar a algo propio para construir algo común.

			En este marco, la disposición a ceder se convierte en el núcleo ético y político de la negociación. Ningún proceso de paz prospera si las partes se aferran a posiciones absolutas o buscan imponer una victoria total. “Ceder algo para ganar mucho” implica reconocer que el objetivo no es derrotar al adversario, sino transformar la relación de conflicto en una relación política gestionable. Esto exige desarrollar capacidades dialógicas profundas: escuchar activamente, entender los intereses del otro, construir narrativas compartidas y aceptar compromisos imperfectos. También requiere liderazgos capaces de asumir costos políticos, explicar las concesiones a sus bases y sostener el proceso frente a spoilers internos o externos. En definitiva, la paz se construye sobre equilibrios frágiles pero funcionales, donde todas las partes perciben beneficios suficientes para mantener el acuerdo, incluso si ello supone renunciar a aspiraciones máximas en favor de una estabilidad duradera a través de cambios.

			Finalmente, quiero constatar que la redacción de este libro también ha tenido un aliciente particular, que es el caso colombiano, país al que he dedicado muchos años, he podido estar en varios procesos de negociación y ahora observo con mucha atención las negociaciones en curso. En los últimos años ha tenido seis negociaciones con grupos armados, dentro de una política de “paz total” del presidente, una paz integral, un intento sumamente complejo de intentar negociar con todos los actores armados dispuestos a ello, una propuesta que ya defendí en público en el año 2000, en una entrevista que me hizo el antropólogo colombiano Alfredo Molano, publicada en un importante periódico de este país y que en su momento sorprendió bastante. Siempre he tenido la convicción de que, tanto en Colombia como en cualquier lugar del mundo, hay que hablar con cualquier actor armado, con independencia de su ideología o intereses, con una estrategia específica para cada uno de ellos y con las condiciones básicas que iré explicando en estas páginas. Las negociaciones de paz con grupos armados no responden, ni deben responder, a las simpatías o comprensiones que uno pueda sentir hacia sus motivaciones ideológicas, políticas o sociales. Se trata de algo mucho más profundo y urgente: la necesidad imperiosa de poner fin a la violencia que recae, de manera desproporcionada e injusta, sobre la población civil. Son siempre los civiles quienes pagan el precio más alto de los conflictos armados, quienes ven destruidas sus comunidades, quienes pierden a sus seres queridos y quienes ven truncadas sus posibilidades de vida digna. Por ello, sentarse a negociar no es un acto de complicidad ni de validación moral de quienes empuñan las armas, sino un acto de responsabilidad ética hacia quienes sufren las consecuencias de esa violencia. La paz no se construye con quienes ya comparten nuestros valores, sino precisamente con quienes los cuestionan o los violan, y es en esa tensión incómoda donde reside el verdadero desafío y el verdadero valor de cualquier proceso de negociación.





			

			NOTAS

			
				
					1	.	Vicenç Fisas, Negociar la paz en tiempos de guerra, Los Libros de la Catarata, 2025; Los conflictos etnopolíticos, Los Libros de la Catarata, 2025; Geopolítica de los dioses, Los Libros de la Catarata, 2025; Las guerras por el poder político, Los Libros de la Catarata, 2026; Arquitecturas de paz. El arte de negociar las guerras, Los Libros de la Ca­­ta­­rata, 2026.

				

				
					2	.	Colombia (ELN, EGC Clan del Golfo, CNEB —Coordinadora Nacional Ejército Bolivariano—, FARC-EMBF —Estado Mayor Bloques y Fuentes, de Calarcá— y FARC-EMC —Mordisco—). Etiopía (OLA y ONLF), Filipinas (NPA/CPP y MNLF), Gaza (Hamás), India (ULFA, NLFT, NSCN-IM y NSCN-K), Iraq (PUK), Mali (CMA), Myanmar (KIO, KNU, KNPP, ULA, MNDAA y RCSS), República democrática del Congo (M-23), Sudán del Sur (NAS) y Tailandia (Insurgentes Patani).
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